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Einige wollen Beratung, andere nicht {#Sec2}
------------------------------------

Entscheidend dafür, ob eine Versicherung online oder analog abgeschlossen wird, ist die Beratung. Wer bereits einmal eine Versicherung online abgeschlossen hat, tut dies oft, weil ihm Vermittler im persönlichen Gespräch Dinge verkaufen wollten, die man nicht braucht oder die zu teuer sind - so zumindest die Meinung von 43 Prozent der Befragten einer aktuellen Umfrage. Umgekehrt schätzen diejenigen, die bisher noch keine Online-Versicherung abschlossen haben, dass sie ausführlich beraten werden und Fragen stellen wollen (53 Prozent). Das ist das Ergebnis einer Befragung unter 1.004 Personen in Deutschland ab 18 Jahren im Auftrag des Digitalverbands Bitkom.

Video-Beratung im Kommen {#Sec3}
------------------------

\"Am Berater scheiden sich in Versicherungsfragen die Geister. Die einen suchen ihn, die anderen flüchten vor ihm - und nehmen deshalb digitale Angebote wahr\", meint Bitkom-Präsident Achim Berg. Die Erfahrungen der Corona-Krise würden sicherlich auch der Video-Beratung für alle Altersgruppen zusätzlichen Schub geben und die Beratung in Versicherungsfragen weiter digitalisieren.

Weitere Gründe für Online-Abschlüsse sind nach Ansicht jener Versicherten, die bereits solche Angebote genutzt haben, dass sie Angebote besser vergleichen können (27 Prozent) und Versicherungsangelegenheiten außerhalb der übli- chen Öffnungszeiten erledigen können (26 Prozent).

Weniger unter Druck gesetzt {#Sec4}
---------------------------

Etwa jeder Vierte fühlt sich weniger unter Druck gesetzt (25 Prozent) und insgesamt besser informiert (23 Prozent). Für ebenso viele sprechen auch der geringere Zeitaufwand (23 Prozent), preiswertere Angebote (22 Prozent) und ein unkomplizierter Abschluss (18 Prozent) für den Online-Weg. Nur neun Prozent brauchen gar keine Hilfe oder Informationen und glauben, dass sie bereits informiert sind und nur schnell abschließen wollen.

Wer bislang noch keine Online-Versicherung abgeschlossen hat, hat auch häufig Angst, dass Daten in falsche Hände geraten könnten (43 Prozent). Jedem Dritten erscheint der Online-Abschluss zu zeitaufwendig (33 Prozent) oder er fürchtet Cyberkriminelle und Hacker (32 Prozent).

Daneben haben 24 Prozent der analog Versicherten gute Erfahrungen mit Vermittlern gemacht und 19 Prozent halten die im persönlichen Gespräch gemachten Angebote für günstiger als Online-Angebote. **BR**

 {#Sec5}

Vermittler beklagen Umsatzeinbußen {#Sec6}
----------------------------------

Die Schließung von Gewerbebetrieben, das Kontaktverbot und die sonstigen Auswirkungen der Corona-Pandemie schlagen sich auch in Umsatzeinbußen für Vermittler nieder. Eine Befragung des Bundesverbands Deutscher Versicherungskaufleute e. V. (BVK) bei seinen Mitgliedsunternehmen Ende April ergab einen durchschnittlichen Umsatzrückgang von knapp 38 Prozent. Darüber berichtete die BVK-Verbandszeitschrift im Mai 2020. Mehrfachvertreter sind demnach mit einem Rückgang von 43,3 Prozent stärker betroffen als Einfirmenvertreter (37,8 %) und Versicherungsmakler (38,9 %).

Fast 93 Prozent der 1.628 Teilnehmer an der Befragung gaben an, dass der Umsatzrückgang auf wegfallende Kunden-besuche zurückzuführen sei. Bei den Kunden herrschte zu diesem Zeitpunkt hohe Verunsicherung, eigene Betriebs- schließungen oder Kurzarbeit. Lediglich 5,6 Prozent der Befragten erklärten, dass sie keine Möglichkeiten zu Online-Abschlüssen hätten, um die Einbußen zu kompensieren. **BR**

 {#Sec7}

Nachhaltige Produkte gesucht {#Sec8}
----------------------------

Der Umwelt- und Klimaschutz steht branchenübergreifend auf der Agenda. Immer mehr Unternehmen und Produktgeber werden sich ihrer sozialen und unternehmerischen Verantwortung bewusst. Auch die Finanzdienstleistungsbranche widmet sich verstärkt dem Thema Nachhaltigkeit.

Aus diesem Grund haben das unabhängige Software- und Analysehaus Morgen & Morgen zusammen mit Bankmagazin und Versicherungsmagazin den \"Sustainable Award in Finance\" aus der Taufe gehoben. Teilnahmeberechtigt sind Investmentprodukte, Spar- und Finanzierungsprodukte sowie Versicherungen. Die Produkte werden in drei Kategorien bewertet: Environment, Social und Governance. Die Bewerbungsfrist endet am 14. August 2020.

Die Prämierung der Produkte orientiert sich an den Zielen für nachhaltige Entwicklung (Sustainable Development Goals = SDGs) der Vereinten Nationen (UN). Dazu müssen drei Bedingungen erfüllt sein:Das Finanzprodukt muss wesentlich zu mindestens einem der 17 SDGs der UN beitragen (\"Do good\").Es darf keines der anderen SDGs erheblich beeinträchtigen (\"Do no harm\").Das Finanzprodukt muss umsetzen, was es verspricht. Dies muss beweisbar sein sowie transparent gemacht werden, zum Beispiel durch einen Nachhaltigkeitsbericht oder eine andere Art von Reporting. **BR**

Teilnehmerunterlagen gibt es hier: [www.sustainable-award-in-finance.de](http://www.sustainable-award-in-finance.de)

 {#Sec9}

Zehn Prozent Rabatt für Leser {#Sec10}
-----------------------------

Leserinnen und Leser von Versicherungsmagazin erhalten exklusiv zehn Prozent Rabatt auf Online-Seminare sowie auf das IDD-Weiterbildungsabo der Deutschen Makler-Akademie (DMA). Sie können aus dem reichhaltigen und aktuellen Weiterbildungsangebot der DMA (alleine 120 Online-Seminare) ein für sie passendes Thema auswählen. Das Erfüllen der gesetzlichen Weiterbildungsverpflichtung nach IDD wird so problemlos möglich. Das \"IDD. Weiterbildung. Abo\" beinhaltet E-Learning je nach Bedarf über fünf, zehn oder 15 Stunden. Oder Leser wählen einzelne Online-Seminare aus. **BR**

Mehr Infos bei: [www.versicherungsmagazin.de/akademie](http://www.versicherungsmagazin.de/akademie)

 {#Sec11}

Digitale Serviceprozesse: Erreichen Makler ihre jungen Kunden? {#Sec12}
--------------------------------------------------------------

**Christoph Bubmann ist CEO von digitransform.de. Sein Ziel ist es, mit seinem Team digitale Zusammenhänge so zu vermitteln, dass jeder sofort den persönlichen Nutzen erkennt und selbst weitermachen möchte.**

Zum Erwachsenwerden gehört neben der ersten eigenen Wohnung, einer Ausbildung oder einem Studium und dem Abnabeln von den Eltern auch, sich selbst um seine Finanzen und Versicherungen zu kümmern. Also ein idealer Kontaktpunkt für Makler wie Versicherer zur Gewinnung und Bindung der neuen Kundengruppe. Aber warum scheint dies für einige Akteure so schwierig zu sein?

Meine Kinder und deren Freunde befinden sich genau in dieser Zeit der Neuorientierung. Aus dieser Altersgruppe höre ich immer wieder Aussagen wie \"Von meiner Versicherung habe ich noch nie etwas gehört.\" Oder: \"Nach dem Umzug nach Berlin habe ich gegoogelt, drei Versicherungen kurz verglichen und dann eine abgeschlossen, die am besten gepasst hat.\" Oder: \"Ein Freund hat mir Getsafe empfohlen. Darüber regle ich jetzt eigentlich alles. Ist unkompliziert, der Kundenservice ist gut und es geht schnell.\"

Versicherer müssen stärker in der Lebenswelt der jungen Menschen stattfinden und verstehen, welche Bedürfnisse über welche Kontaktpunkte befriedigt werden können. Und das Ganze bitte digital und nicht unnötig kompliziert. Wie das ausgestaltet werden kann, machen Insurtechs wie Getsafe oder Clark vor. Die digitalen Prozesse überzeugen im Sinne einer gut strukturierten \"Kundenreise\" vom Antrag bis zur Police. Um einen genaueren Einblick zu erhalten, haben wir getestet, wie bei Getsafe eine Reisekrankenversicherung abgeschlossen wird. Das Besondere hierbei: Das Produkt wird dem Nutzer in der App nicht aktiv angeboten! Im Chat der App haben wir den Begriff \"Reisekrankenversicherung\" eingegeben. Innerhalb von zehn Minuten erhielten wir eine Mail vom Kundenservice mit einer Erklärung, dass die Reisekrankenversicherung aktuell nicht aktiv vertrieben wird. Ein Abschluss ist aber trotzdem möglich, indem wir auf dem Smartphone auf den dazugehörigen Link klicken. Wir wurden zurück zur App geleitet, wo kurz (aber ausreichend) über die Inhalte informiert wurde. Mit einigen wenigen Klicks, inklusive Bestätigung der AGBs, wurde die Versicherung abgeschlossen. Das Ganze hat weniger als 15 Minuten (zehn Minuten Reaktionszeit des Kundenservices) gedauert. Und: Das erste Jahr ist sogar kostenlos!

Wussten Sie bereits, wie der Produktabschluss bei einem Insurtech à la Getsafe im Detail funktioniert? Falls nein, machen Sie doch einmal eine kurze Übung. Versuchen Sie als Makler, Ihre Kernprodukte bei Insurtechs abzuschließen, und schauen Sie sich dabei an, wie der Prozess aufgebaut ist. Eventuell können Sie sogar aus Ihrer Erfahrung etwas Nützliches für sich selbst implementieren, um (junge) Kunden besser zu erreichen. Zum anderen sehen Sie auch, was die neuen Akteure auf dem Markt nicht können. Auch hier gilt: Digitalisierungswissen hilft immer!

Ein letzter Tipp: Seit knapp zwei Monaten ist die App \"Datenspende\" des Robert Koch-Instituts live (siehe QR-Codes unten). Die Nutzer der App teilen sensible Daten wie Ruhepuls, Schlaf und Aktivitätsniveau mit den Forschern. Durch die Übermittlung der Daten sollen Infektionsschwerpunkte schneller erkannt werden. Zudem soll ein genaueres Bild über die Wirksamkeit der Maßnahmen zur Bekämpfung von Covid-19 gewonnen werden. Es gibt jedoch auch Kritik an der App, da etwa der Quellcode nicht öffentlich zugänglich ist - ein Mangel an Transparenz.

Wie mit vielen digitalen Leistungen gilt es auch hier, eine Entscheidung als Nutzer zu treffen: Möchte ich einer von mehr als 500.000 Nutzern sein (wir von digitransform.de gehören auch dazu), der mit seinen Daten der Forschung hilft? Oder lasse ich es lieber sein? Eine Frage, die jeder für sich selbst beantworten kann, aber die sich lohnt, gerade mit jungen Kunden zu diskutieren.

 {#Sec13}

Noch nie war Bedarf so hoch wie jetzt {#Sec14}
-------------------------------------

Noch nie haben sich so viele Kunden innerhalb kürzester Zeit bei Rechtsfragen an ihren Rechtsschutzversicherer gewandt wie in den Wochen der Corona-Krise. Im März und April konnte Versicherten in knapp 285.000 anwaltlichen Telefonberatungen geholfen werden. In normalen Monaten sind es etwa 115.000. Das zeigt eine Sonderauswertung des Gesamtverbands der Deutschen Versicherungswirtschaft (GDV).

Die von Rechtsschutzversicherern angebotene schnelle und unkomplizierte rechtliche Einschätzung durch einen Anwalt am Telefon habe sich - so der GDV - in der Krise mit all ihren Beschränkungen und Unsicherheiten bewährt: Im März gab es 150.000 anwaltliche telefonische Beratungen - gut ein Drittel mehr als im Februar. Die meisten Fragen wurden zum Vertrags-, gefolgt vom Arbeitsrecht gestellt, beispielsweise zu Kurzarbeit und Kündigung. Bei Fragen zum Reiserecht standen vor allem Fragen zu Stornierungen im Fokus. \"Als Folge der Corona-Krise rechnen wir mit einer deutlichen Zunahme von Rechtsschutzfällen und der damit verbundenen Kosten\", erklärte dazu Thomas Lämmrich, Leiter Rechtsschutzversicherung beim Spitzenverband. **BR**

 {#Sec15}

Nur jeder dritte Ältere hat für Pflegefall vorgesorgt {#Sec16}
-----------------------------------------------------

Nur einer von vier Deutschen hat schon ernsthaft darüber nachgedacht, wie er im Alter leben möchte. Das ist eines der Ergebnisse einer Studie von Yougov im Auftrag der Allianz Lebensversicherungs-AG, für die mehr als 2.000 Menschen bundesweit befragt worden sind. Vor allem Jüngere schieben Überlegungen zum Leben im Alter weit von sich. Und auch von den 55- bis 65-Jährigen in Deutschland hat sich nur ein Drittel intensive Gedanken gemacht.

Im Rahmen der Studie zu ihren Vorstellungen fürs Alter befragt, möchten 92 Prozent der Immobilienbesitzer, die in der eigenen Immobilie leben, dort auch nicht im Alter ausziehen. Allerdings hat nur ein Drittel der über 65-Jährigen eine finanzielle Absicherung für den Pflegefall getroffen. Selbst bei den Immobilienbesitzern ist nur jeder zweite davon überzeugt, genügend finanzielle Rücklagen für den Ruhestand zu haben. Gleichzeitig gaben 77 Prozent der älteren Immobilienbesitzer an, dass ihre Immobilien nicht barrierefrei sind. **BR**

 {#Sec17}

Der heiße Draht {#Sec18}
---------------

**Vertrauensschadenversicherung nicht nur für Agenten**

Nicht nur Versicherungsagenten von Versicherungsunternehmen benötigen eine Vertrauensschadensversicherung. Für jeden Angestellten, freien Mitarbeiter oder sonstige Personen, die direkt oder indirekt mit betrieblichen Vermögenswerten, bar oder unbar, eines Unternehmens handeln können, stellt dieser Schutz eine betriebliche Absicherung dar. Zu diesem Personenkreis gehören etwa Einkäufer, Disponenten oder Buchhalter. Gemäß seiner Beratungspflichten sollte jeder Makler bei seinen Besprechungen mit den Verantwortlichen eines Betriebes auf eine Vertrauensschadenshaftpflicht-Versicherung hinweisen.

**Unser Tipp**:

Nehmen Sie diese Versicherungsmöglichkeit in Ihre Beratungsprotokolle mit auf.

**Unser Zusatztipp**:

Falls Sie dies bisher nicht beraten haben, sprechen Sie alsbald die infrage kommenden Personenkreise an und lassen Sie sich diese Beratung schriftlich bestätigen.

**Versicherungs- und Rentenberatung Rudi und Susanne Lehnert**

Neuweiherstr. 17

90480 Nürnberg

Tel. 0911/40 51 73

Fax 0911/40 97 732

E-Mail: kanzlei\@berater-lehnert.de

**Wertneutrale Beratung**

Praxisgerechte Unterstützung für Nachfolgelösungen

sowie Bestandskauf und -verkauf.

**Aktive Schadensvertretung**

etwa bei BU-Fällen, Feuer- und sonstigen Schäden aus

privaten und betrieblichen Versicherungen.

**Kanzlei-Erweiterung**

Rentenberatung und -vertretung bezüglich diverser gesetzlicher Ansprüche.

 {#Sec19}

Digital, interaktiv, mobil: Ab sofort erhalten Sie als Abonnent das neue E-Magazin kostenlos zusätzlich zu jeder gedruckten Ausgabe. Probieren Sie es jetzt aus:

<http://emag.springerprofessional.de/versicherungsmagazin>

 {#Sec20}

Corona: Viele Falltüren beim Reiseschutz {#Sec21}
----------------------------------------

Bisher leisten alle privaten Auslandskrankenversicherer, wenn ein Kunde im Urlaub an einer Corona-Infektion erkrankt. Beim Reiserücktritts- und Abbruchschutz ist das nicht immer gegeben. Es kommt auf den Versicherer und die Umstände an, warum eine Reise nicht mehr angetreten werden kann oder abgebrochen werden muss.

Die gesamte Meldung können Sie hier nachlesen: <https://bit.ly/2MDzY4p>

 {#Sec22}
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